













with  the  client  is  seen  as  a  continuous  interaction  between  client  and 
company, relation developed by the company  and permanently  improved. 
The  relation  between  supplier  and  client  follows  different  levels,  from 
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atribuite,  în  principal  următoarelor  domenii  de  cercetare  de  marketing,  şi  anume: 
cercetarea  factorilor  de  succes;  cercetarea  inovaţională;  cercetarea  organizaţională  şi 
cultura întreprinderii; cercetarea calităţii serviciilor şi a satisfacţiei clientului. 






Orientarea  spre  client  este  legată  direct  de  bunurile  şi/sau  serviciile  unei 
întreprinderi, cât şi interacţiunea dintre ofertant şi client. O întreprindere este orientată 
spre  clienţi  în  condiţiile  întrunirii  următoarelor  trăsături  caracteristici  ale  activităţii: 






În  dezvoltarea  marketingului  s­au  succedat  cronologic  două  perioade: 
dezvoltarea  extensivă  şi  dezvoltarea  intensivă  (Florescu,  Mâlcomete  şi  Pop,  2003, 
p.378­382).  În  condiţiile  intensificării  acţiunii  unor  factori,  precum  calitate  ridicată, 
produse fiabile, nivel tehnic ridicat, rezolvarea reclamaţiilor, asistenţă tehnică, service 
flexibil etc., se accentuează dezvoltarea intensivă a marketingului. În această perioadă 















informaţii  pentru  a­şi  asigura  o  imagine  cât  mai  cuprinzătoare,  centralizată,  privind 
cumpărătorii,  în  condiţiile  înţelegerii  cât  mai  exacte  a  valorii  acestora  (Adăscăliţei, 
2007, p.62). 
În acest scop este necesară asigurarea unei  baze de date a MRC, utilizabilă, 
flexibilă  şi  de  performanţă.  Această  bază  de  date  cuprinde  un  ansamblu  de  date, 
























Atât  în  literatura  de  specialitate,  cât  şi  în  practică  sunt  utilizate  conceptele 
marketing relaţional şi management relaţional. Managementul relaţional se referă mai 







­  selectarea  şi  stabilirea  priorităţilor  (vizează  segmentarea,  selecţia, 



















Diferitele  abordări  ale  marketingului  orientat  spre  client,  în  vederea  ataşării 
clientului  de  întreprindere  contribuie  la  utilizarea  şi  interpretarea  principiilor  şi 
funcţiilor de marketing într­un concept unitar, integrator. 
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